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บทคดัย่อ 
การศกึษาวจิยัครัง้น้ีมจีดุมุง่หมายเพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค ในเขต

พระโขนง กรุงเทพมหานคร ศกึษาถงึความคดิเหน็ทีม่ตี่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร ด้านสิง่แวดล้อม
ทางกายภาพ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ โดยอาศยัระเบียบวิธกีารวจิยั 2 วิธ ี คอื วธิวีิจยัเชงิ
ปริมาณ และ วิธีวิจยัเชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้บริโภคที่เช่าพักอพาร์ทเมนท์ในเขตพระโขนง 
กรงุเทพมหานคร วธิวีจิยัเชงิปรมิาณ เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random 
sampling) พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 26-35 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมสีถานภาพโสด มี
อาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดต้่อเดอืน 10,001-20,000 บาท มคีวามคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
ดา้นราคา ดา้นท าเลทีต่ ัง้ และดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร อยู่ในระดบัด ีพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทส์่วนใหญ่อยู่มาน้อยกว่า
หรอืเทา่กบั 1 ปี มคีวามตัง้ใจทีจ่ะพกัอยู่นานมากกว่า 4 ปี จะแนะน าหรอืชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าพกัอพารท์เมนทท์ีพ่กัอยู่ 
และจะยงัคงพกัต่อไปแมว้่าจะมบีุคคลทีรู่จ้กัแนะน าอพารท์เมนทท์ีอ่ ื่นๆ อยู่ในระดบัมาก จากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 
อายุ สถานภาพ อาชพี ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทใ์นดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่แตกต่างกนั ระดบัการศกึษา ที่
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทใ์นดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่และดา้นความตัง้ใจทีจ่ะอยู่แตกต่างกนั รายได้ทีแ่ตกต่าง
กนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทใ์นดา้นความตัง้ใจทีจ่ะอยู่และหากมคีวามจ าเป็นตอ้งยา้ยออกไปกจ็ะกลบัมาพกัทีเ่ดมิอกี
แตกต่างกนั ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทกุดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภคในด้าน
ความจ าเป็นตอ้งยา้ยออกไปแลว้จะกลบัมาพกัทีเ่ดมิอกี และดา้นการแนะน าหรอืชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าพกัอพารท์เมนทท์ี่
พกัอยู่ วธิวีจิยัเชงิคุณภาพ เกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมาย 15 คน พบว่า กลุ่มเป้าหมายต้องการใหท้างอพารท์เมนทเ์หน็ถงึ
ความส าคญัในดา้นการส่งเสรมิการตลาดมากทีสุ่ด 

ค าส าคญั: อพารท์เมนท ์ส่วนประสมทางการตลาด พฤตกิรรมการเชา่ 

Abstract 
The objective of this research was to factors affecting apartment rental behaviors of consumers in 

Phrakanong District, Bangkok, to determine the relationships between opinions toward maketing mix (product, 
price, place, promotion, people, process, physical evidence) and apartment rental behaviors of consumers. Mixed 
methodology was applied. The study sample consisted of consumers who rented an apartment in Phrakanong 
District,Bangkok. For the quantitative method, questionnaites were gathered from 400 samples. Most consumers 
were female, aged between 26 – 35 years old, holding education level bachelor’s degree, having single status, 
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working as private company employees, and earning monthly income between baht 10,001 – 20,000. The 
consumers had a high level of opinion toward the price, place and people aspect of marketing mix. In term of 
apartment rental behaviors of consumers, most of the consumers had the duration of apartment rental equal to or 
less than one year. As for intention to live in an apartment, most of them intended to live in an apartment for 
more than four years. Regarding recommendations for others to live in the same apartment building, the 
consumers’ mean score was at a high level. The consumers who had different age, marital status, and 
occupation had different apartment rental behaviors in terms of duration of rent of the current apartment. The 
consumers who had different education level had different apartment rental behaviors in terms of duration of rent 
of the current apartment and their intention to continue living in the same apartment. The consumers who had 
different monthly income had different apartment rental behaviors in terms of their intention to continue living in 
the same apartment and to return to the same apartment after they had to leave. The overall marketing mix was 
related to apartment rental behaviors of consumers in terms of an intention to return to the same apartment after 
having to leave and an intention to recommend other people to live in the same apartment building. Both study 
variables had a high level of correlation, and the relationships were in the same direction. With regard to 
qualitative data collected by means of in-depth interviews from 15 samples. The finding indicated that the 
participants wanted the apartment buildings to realize more significance of the marketing promotion aspect of the 
marketing mix.  

Keywords: Apartment, Marketing mix, Rental behaviors 

บทน า 
ทีอ่ยู่อาศยัเป็นปจัจยัหน่ึงทีม่คีวามส าคญั เน่ืองจากเป็นตวัชีว้ดัคุณภาพชวีติของมนุษย์ และทีอ่ยู่อาศยัในมหา

นครขนาดใหญ่เป็นเรื่องทีท่า้ทายความสามารถในการจดัการและพฒันาเนื่องมาจากมปีระชากรอาศยัอยู่กนัหนาแน่น ซึ่งมี
ทัง้ประชากรดัง้เดมิทีอ่าศยัอยู่ในลกัษณะชุมชนและมาจากการอพยพย้ายถิน่ฐานเขา้สู่เมอืงหลวงเพื่อแสวงหารายได้เพื่อ
ความอยู่รอด โดยคดิว่าโอกาสในเมอืงหลวงดกีว่าชนบท โดยเฉพาะกรุงเทพฯ มหานครแห่งเศรษฐกจิโลก เป็นศูนย์กลาง
ของการพฒันาประเทศทัง้ทางการเมอืง เศรษฐกจิ การค้า การลงทุน การเพิม่ของประชากรทีเ่กดิขึน้ น้ีน าไปสู่ปญัหาทีอ่ยู่
อาศยัไมเ่พยีงพอต่อจ านวนประชากร (ส านกังานพฒันาทีอ่ยู่อาศยั, 2556) ประชากรทีย่้ายเขา้มาจงึมคีวามจ าเป็นต้องหาที่
อยู่ ไมว่่าจะในรปูแบบของบา้น คอนโด หรอือพารท์เมนท ์โดยค านึงถงึรายไดห้ลกัและราคาในการเลอืก ดว้ยเหตุนี้จงึพบว่า
ประชากรส่วนหนึ่งต้องอยู่อาศยัในที่อยู่ที่เป็นอพาร์ทเมนท์เพราะเป็นที่อยู่อาศยัที่มรีาคาไม่แพงมากนัก จงึท าให้ธุรกิจ              
อพารท์เมนทเ์ป็นธรุกจิทีม่กีารแขง่ขนักนัอย่างสูง และยงัมแีนวโน้มเตบิโตอกีในอนาคตเพราะประชากรมกีารขยายตวัเป็น
ธุรกิจที่ดึงดูดผู้สนใจลงทุนมากขึ้นและเป็นธุรกิจที่ไม่ซับซ้อน กุญแจแห่งความส าเร็จของธุรกิจดูที่ท าเลที่ตัง้เป็นหลัก             
มคีวามสะดวกในการเดนิทางและใกลแ้หล่งชมุชน, แหล่งการค้า, ส านักงาน, สถานศกึษา (ชนายุส เชีย่วเชงิการุณ, 2554)       
มปีจัจยัหลายๆ อย่างทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเชา่ของผูบ้รโิภค ผูป้ระกอบกจิการจงึตอ้งการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 
เพื่อรองรบัและรบัมอืกบัสถานการณ์การแขง่ขนัทีม่ดีกีรสีูง  

กรุงเทพมหานครมหีลายพื้นทีท่ี่น่าสนใจท าธุรกจิอพารท์เมนท ์เขตพระโขนง ถอืว่าเป็นพื้นทีท่ี่ผูป้ระกอบการ           
อพาร์ทเมนทเ์ริม่เผชญิกบัปญัหาในเรื่องของจ านวนห้องเช่าที่มจี านวนสูงกว่าความต้องการเช่า สาเหตุส่วนหนึ่งมาจาก           
การเกดิใหมข่องอพารท์เมนทท์ีเ่ขา้มาสู่ตลาดประกอบกบัในชว่งทีผ่า่นมามโีครงการคอนโดมเินียม ทีจ่งูใจใหผู้เ้ชา่หนัมาซือ้ที่
อยู่อาศยัเป็นของตนเองและส่วนหนึ่งได้ถูกน ามาปล่อยเช่า ท าใหเ้กิดการแย่งชงิกลุ่มลูกค้าขึน้ ผูท้ีส่นใจจะลงทุนในธุรกิจ 
อพาร์ทเมนท์ควรจะท าการศกึษาตลาดเพื่อน ามาเป็นขอ้มูลประกอบการก าหนดกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ อาจจะต้องมี          
ความแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อจูงใจให้ผู้ที่ต้องการเช่าที่อยู่อาศัยหันมาเลือกบริการของตนเอง  (ศูนย์วิจ ัยกสิกร 
http://www.ksmecare.com) 

ผูว้จิยัในฐานะทีด่ าเนินธุรกิจเกี่ยวกบัอพารท์เมนทใ์นเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร จงึมคีวามสนใจทีศ่กึษา
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค เพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงหรอืพฒันาธุรกจิอพารท์เมนท์
ที่ด าเนินกิจการอยู่แล้ว และเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ที่สนใจลงทุนท าธุรกิจเกี่ยวกับอพาร์ทเมนท์ที่เป็นธุรกิจทาง
อสงัหารมิทรพัยใ์หม้กีารขยายตวัต่อไปในอนาคต 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1.เพื่อศกึษาขอ้มลูประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพ รายไดต้่อเดอืนทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค ในเขตพระโขนง กรงุเทพมหานคร 
2.เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ท าเลทีต่ ัง้ การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร

ทีใ่หบ้รกิาร กระบวนการการใหบ้รกิาร สิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเช่าอพารท์เมนทข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตพระโขนง กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจยั 
1.ลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ของผู้บริโภค ในเขตพระโขนง 

กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
2.ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ของผูบ้รโิภคในเขต     

พระโขนง กรงุเทพมหานคร 
กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย 
1. ตวัแปรอสิระ  

- ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ เพศ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
- ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ท าเลที่ตัง้ การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากรทีใ่หบ้รกิาร กระบวนการการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
 2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภคในเขตพระโขนง กรงุเทพมหานคร 

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) (Kotler, Philip. 1997) 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คอื สิง่ทีผู่ข้ายต้องมอบ
ใหแ้ก่ลูกคา้และลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ๆ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ี่
อาจจบัตอ้งได ้(Tangigle products) และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible products) 

ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงนิ ลูกค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า  (Value) ของ
บรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้  การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควร
มคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 

ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดล้อมในการน าเสนอบรกิาร
ใหแ้ก่ลูกคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึ่งจะต้องพจิารณาในด้านท าเล
ทีต่ ัง้ (Location) และชอ่งทางในการน าเสนอบรกิาร (Channels) 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotions) เป็นเครื่องมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการตดิต่อสื่อสารให้ผูใ้ชบ้รกิาร 
โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ขา่วสารหรอืชกัจูงใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาด
สายสมัพนัธ ์

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและ
ผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่มี
ความสามารถในการแกไ้ขปญัหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในด้านการบรกิารที่
น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical environment) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและ                   
การน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบ          
การใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั 
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แนวคิดและทฤษฎีทางด้านการบริการ (ธรีกติ ินวรตั ณ อยุธยา, 2547) 
ทฤษฎแีนวคิดทางบรกิาร ปจัจยัทีส่ าคญัและจ าเป็นอย่างยิง่ต่อธุรกจิในมุมของลูกค้าในปจัจุบนั คอื คุณภาพ            

การบรกิาร (Service quality) ทีผู่ใ้ห้บรกิารหยบิยื่นละส่งมอบความประทบัใจของการบรกิารทีเ่ป็นเลศิแก่ลูกค้าเพื่อสรา้ง
ผลลพัธจ์ากการส่งมอบบรกิารทีด่ใีหลู้กค้าได้รบัความพงึพอใจ (Customer satisfaction) และก่อใหเ้กดิความสมัพนัธภาพ     
ที่ดีแก่ลูกค้า (Customer retention) ตลอดจนการสร้างฐานให้ลูกค้ามีความสัมพันธ์ในระยะเวลายาวและก่อให้เกิด             
ความจงรกัภกัดกีบัสนิคา้หรอืบรกิารของเราตลอดไป (Customer loyalty)  

การบรกิาร (Service) หมายถงึ สิ่งทีผู่ใ้หบ้รกิารหรอืผูข้ายท าการส่งมอบใหแ้ก่ผู้บรกิารหรอืผูซ้ื้อที่ไม่สามารถ        
จบัตอ้งไดแ้ต่เมื่อผูร้บับรกิารไดร้บับรกิารไปแลว้เกดิความประทบัใจกบัสิง่เหล่านัน้ 
 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541, น. 125-126) ได้ใหค้วามหมายของการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Analysis consumer behavior) ไดว้่าเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค  เพื่อทราบ
ถงึลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดั       
กลยุทธก์ารตลาดทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 

ค าถาม 7 ค าถามทีน่ิยมใชค้น้หาลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 1H เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ 
หรอื 7 Qs มดีงันี้ 

1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ค าตอบทีต่อ้งการทราบ คอื ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) เชน่ ลกัษณะประชากร, ภูมศิาสตร,์ จติวทิยา, พฤตกิรรมศาสตร ์

2. ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (Who does the consumer buy?) ค าตอบทีต่้องการทราบ คอื สิง่ทีผู่บ้รโิภคต้องการซื้อ 
(Objects) เชน่ ตอ้งการคุณสมบตัิ หรอื องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั (Competitive 
differentiation ) 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ (Why does the consumer buy?) ค าตอบทีต่้องการทราบ คอื วตัถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objective) ผูบ้รโิภคซื้อสนิค้าเพื่อบรโิภคความต้องการของเขา ด้านร่างกายและด้านจติวทิยา ซึ่งต้องศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้  

4. ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) ค าตอบทีต่้องการทราบคอื บทบาท
ของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ยผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจ ผูซ้ือ้ ผูใ้ช ้

5. ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) ค าตอบที่ต้องการทราบ คอื โอกาสในการซื้อ 
(Occasions) เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอืช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพเิศษ หรอื
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  

6. ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน (Where does the consumer buy?) ค าตอบทีต่้องการทราบ คอื ช่องทาง หรอืแหล่ง 
(Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปท าการซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์าเกต็ รา้นขายของช า 

7. ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) ค าตอบทีต่้องการทราบ คอื ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
ซื้อ (Operations) ประกอบด้วยการรบัรูป้ญัหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ ความรูส้กึ
ภายหลงัการซือ้ 

รปูแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541) เรื่องรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ เกี่ยวกบักระบวนการการตดัสนิใจซื้อ 

(Buying Decision Process) ถงึแมผู้ซ้ื้อจะมลีกัษณะการซื้อ เหตุผล หรอืความชอบทีแ่ตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมขี ัน้ตอนใน 
การตดัสนิใจซือ้ทีเ่หมอืนกนั ซึง่เราสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน คอื 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการ ผูซ้ือ้จะตระหนกัถงึความตอ้งการในสิง่ทีต่นเองรูส้กึว่ายงัขาดหายไปในชวีติของคน 
และจะมองหาผลติภณัฑท์ีส่ามารถมาเตมิใหก้บัความต้องการนัน้ เช่น ผูซ้ื้อทีต่ระหนักถงึความต้องการใชโ้ทรศพัทม์อืถอื 
เพื่อทีจ่ะสามารถท าการตดิต่อกบัผูอ้ื่นไดส้ะดวกมากขึน้ 

2. การคน้หาขอ้มลู ผูซ้ือ้จะพยายามหาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑใ์หม้ากทีสุ่ด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสนิใจ 
เชน่ ผูซ้ือ้ทีต่อ้งการโทรศพัทม์อืถอื กจ็ะท าการหารายละเอยีดเกีย่วกบัโทรศพัทม์อืถอืทัง้หมดว่ามอีะไรบา้ง 
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3. การประเมนิทางเลอืก ผูซ้ือ้จะน าขอ้มลูทัง้หมดทีไ่ดม้าท าการเปรยีบเทยีบ เพื่อหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด เชน่ ผูซ้ือ้
จะท าการเปรยีบเทยีบขอ้มลูทัง้หมดทีไ่ด้ ระหว่างระบบโทรศพัท ์ระหว่างตรา ว่ามลีกัษณะแตกต่างกนัอย่างไร มขีอ้โดดเด่น 
หรอืขอ้เสยีแตกต่างกนัอย่างไร ซึง่อาจจะประเมนิโดยการใหค้ะแนนจากมากไปหาน้อยแก่แต่ละคุณสมบตัิ 

4. การตดัสนิใจ เป็นการตดัสนิใจท าการซื้อจรงิ ซึ่งผูซ้ื้อต้องตดัสนิใจเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ตราผลติภณัฑ์ ผูข้าย 
เวลาในการซื้อ และปรมิาณในซื้อ เช่น เลอืกระบบโทรศพัท์ เลอืกรา้นค้าทีจ่ะซื้อ เลอืกช่วงเวลาทีจ่ะซื้อ (รอช่วงเวลาทีม่ ี         
การส่งเสรมิการตลาด ซื้อช่วงปลายเดอืน หรอืรอซื้อพรอ้มเพื่อน) และจ านวนทีเ่หมาะสมทีจ่ะซื้อ (หากรอซื้อพรอ้มเพื่อน           
2 เครื่อง กอ็าจจะมสี่วนลดพเิศษ) เป็นตน้ 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ – การใช ้ผูซ้ือ้อาจจะมพีฤตกิรรมในการตอบสนองความพงึพอใจ หรอืไมพ่งึพอใจ
จากการซือ้หรอืการใชด้งักล่าว คอื เมื่อพงึพอใจ กจ็ะท าการซือ้ซ ้าและบอกต่อ เมื่อไม่พงึพอใจ กจ็ะเลกิใชแ้ละบอกต่อ หรอื
เรยีกรอ้งใหผู้ข้ายรบัผดิชอบ  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
สุภดิา ผดุงขวญั (2549: บทคดัย่อ) ท าการศกึษาเรื่องปจัจยัทีส่่งผลต่อการเช่าหอพกัของพนักงานในนิคม

อตุสาหกรรมสหรตันนคร อ าเภอนครหลวง จงัหวดัพระนครศรอียุธยา พบว่า 
1. ปจัจยัแวดลอ้มของหอพกัทีพ่นกังานตอ้งการเช่า ส่วนใหญ่ต้องการใหอ้ยู่ใกล้รา้นสะดวกซื้อ รองลงมาคอื

ใหม้แีสงสว่างบรเิวณรอบหอพกั ไมม่คีวามแออดัในชมุชน ไม่มมีลภาวะทางอากาศ มแีม่บ้านดูแล รกัษาความสะอาด ไม่มี
มลภาวะทางเสียง มกีารรกัษาความปลอดภัย มรีถโดยสารผ่าน อยู่ใกล้สวนหย่อม/สนามกีฬา และมหี้องพกัผ่อนรวม/
หอ้งรบัแขก/หอ้งดูทวี ีตามล าดบั 

2. ระดบัการตดัสนิใจเชา่หอพกัของพนกังานในภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมากเมื่อวเิคราะหโ์ดย
ละเอียดพบว่า ด้านท าเลที่ตัง้และสภาพแวดล้อม มีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านลักษณะหอพัก          
ดา้นราคา และดา้นการบรกิาร มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก แต่ด้านการส่งเสรมิการตาด มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 

3. พนักงานที่เป็นเพศชายและเพศหญิง มรีะดบัการตดัสนิใจไม่แตกต่างกนั ส่วนพนักงานที่มอีายุ ระดับ
การศกึษา ต าแหน่ง รายไดต้่อเดอืน และสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

กฤตนิท ์ธริาไชย (2556: บทคดัย่อ) ศกึษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์
การพฤตกิรรมการเชา่หอพกัในพืน้ทีอ่ าเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง ผลการวจิยั พบว่า ขอ้มลูส่วนบุคคล ผูเ้ชา่หอพกัส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีมอีายุระหว่าง 24-32 ปี สถานภาพโสด มรีะดบัรายได้อยู่
ระหว่าง 10,001-20,00 บาท และมปีระสบการณ์ท างาน ระหว่าง 5-10 ปี ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
โดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย ส่วนรายขอ้พบว่า ระดบัความเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้าน
ความสะดวก มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด และระดบัความเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านการดูแล
เอาใจใส่ มคี่าเฉลี่ยน้อยที่สุด พฤตกิรรมการเลือกเช่าหอพกั ด้านเหตุผลส าคญัในการเลือกหอพกัมคี่าเฉลี่ยสูงสุด ผูเ้ช่า
หอพกัต้องการหอพกัทีเ่ดนิทางสะดวก รองลงมาต้องการหอพกัทีร่าคาค่าเช่าถูก และเหตุผลส าคญัในการเลอืกหอพกัมี
ค่าเฉลี่ยที่สุด ต้องการความปลอดภัยไม่แออดั ความคิดเห็น เกี่ยวกับปญัหาและข้อเสนอแนะอื่นๆ ที่ต้องการให้ม ี         
การปรบัปรงุและแกไ้ขการใหบ้รกิารหอพกั ทีม่คี่าเฉลีย่ตอ้งการมากทีสุ่ดไดแ้ก่ ตอ้งการความสะดวก ปลอดภยั สะอาด และ
ตอ้งการหอพกัทีม่เีจา้หน้าทีร่กัษาความปลอดภยั เพื่อดูแลรกัษาความปลอดภยั 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัอาศยัระเบยีบวจิยั 2 วธิ ีคอื วธิวีจิยัเชงิปรมิาณ และ วธิวีจิยัเชงิคณุภาพ 

วิธีวิจยัเชิงปริมาณ 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้  คือ ผู้บรโิภคที่เช่าพกัอาศยัอพาร์ทเมนท์ ในเขตพระโขนง

กรงุเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างแบบงา่ย (Simple random sampling) สถานทีใ่นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
คอื อพารท์เมนทใ์นเขตพระโขนง กรงุเทพมหานคร จ านวน 10 แหง่ โดยการเลอืกกลุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience 
sampling) 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน คอื 1.เป็นค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคล

ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี รายไดต้่อเดอืน 2.ค าถามเกีย่วกบัความคดิเหน็
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ของผูบ้รโิภค ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านท าเลที่ตัง้ ด้าน
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร ด้านกระบวนการใหบ้รกิาร และ ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ และ 3.ค าถาม
เกีย่วกบัขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการเชา่ของผูบ้รโิภค  

การวิเคราะหข้์อมูล 
 ผูว้จิยัใชส้ถติ ิt-test ในการทดสอบสมมตฐิานเพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่ม
ประชากร 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (Independent t-test) คอื เพศ สถานภาพสมรส และใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ
สมมติฐานแบบการวเิคราะห์ (One-way ANOVA) ใช้เปรยีบเทยีบความแตกต่าง ระหว่างค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มที่มี
ประชากรมากกว่า 2 กลุ่ม คอื อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน และใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค 
 วิธีวิจยัเชิงคณุภาพ 

กลุ่มเป้าหมาย กลุม่เป้าหมายทีใ่ชใ้นการสมัภาษณ์ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่ชา่พกัอาศยัอพารท์เมนทใ์นเขตพระโขนง
กรงุเทพมหานคร จ านวน 15 คน โดยเลอืกตวัอยา่งแบบการสุ่มตามสะดวก (Convenience sampling) 
 การเกบ็และวิเคราะหข้์อมูล ผูว้จิยัท าการวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยตนเอง โดย
ใช้วิธกีารบนัทกึเสียง ได้น าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลในประเด็นต่างๆ ในลกัษณะการพรรณนาเชงิวิเคราะห์ (Analytical 
description) และจะเลอืกน าเสนอขอ้มูลเฉพาะเรื่องทีท่ าการศกึษา โดยน าผลทีไ่ด้จากการวจิยัเชงิคุณภาพไปเป็นเหตุผล
สนบัสนุนผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัเชงิปรมิาณเพื่อใหง้านวจิยันี้มคีวามละเอยีดมากขึน้ 

ผลการวิจยั 
ลกัษณะส่วนบคุคล 
- เพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 230 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 และเป็นเพศชาย จ านวน 170 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 42.50  
- อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 26 – 35 ปี จ านวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.50 รองลงมาอายุระหว่าง 

36 – 45 ปี จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.75  
- ระดบัการศกึษา ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมาต ่ากว่า

ปรญิญาตรจี านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.50  
- สถานภาพสมรส พบว่า ส่วนใหญ่มสีถานะโสด จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.50 รองลงมาสมรส/          

อยู่ดว้ยกนั จ านวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.50  
- อาชพี พบว่า ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 227 คดิเป็นรอ้ยละ 56.75 รองลงมาประกอบธุรกจิ

ส่วนตวั/อาชพีอสิระ จ านวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา จ านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.25  
- รายได้ต่อเดอืน พบว่า ส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดอืนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 143 คน คดิเป็น     

รอ้ยละ 35.75 รองลงมามรีายไดร้ะหว่าง 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.25  
ความคิดเหน็ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.32) เมื่อ

พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ความปลอดภยัของอพารท์เมนท ์และ ทีจ่อดรถสามารถรองรบัจ านวนผูเ้ชา่เพยีงพอ อยู่ในระดบั
มาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.61 และ 3.47 ตามล าดบั 

- ดา้นราคา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.52) เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า มรีาคค่าหอ้ง ค่าน ้า ค่าไฟ เหมาะสม อยู่ในระดบัมากทกุขอ้ 

- ดา้นท าเลทีต่ ัง้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่เทา่กบั 3.47) เมื่อพจิารณา 
เป็นรายดา้นพบว่า มคีวามสะดวกในการเดนิทาง อยู่ใกล้สถานศกึษา/ศูนย์การค้า และ มคีวามสะดวกในการตดิต่อสื่อสาร   
(มสีญัญาณโทรศพัท ์อนิเตอร)์ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.54  3.46 และ 3.46 ตามล าดบั 
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- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.60) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า อพารท์เมนทม์ป้ีายชื่อขนาดใหญ่และสงัเกตได้ง่าย อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ย 
2.91 

- ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.51) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า เจา้ของหรอืผูดู้แลมคีวามน่าเชื่อถอื/ไวว้างใจ และ พนกังานใหบ้รกิารทีด่แีละเป็นมาตรฐาน
ดยีวกนั อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.83 และ 3.45 ตามล าดบั 

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า มสีิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ, มรีะบบยามสอดส่องบุคคลภายนอก, มมีาตรฐานการบรหิาร
จดัการ, มรีะบบการบรกิารแกไ้ขปญัหาต่างๆ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.71 , 3.42 , 3.42 และ 3.41 ตามล าดบั 

- ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพของผูบ้รโิภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.12) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ภายนอกและภายในทีพ่กัสะอาด สวยงาม เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย  
อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ 3.45 

พฤติกรรมการเช่าอพารท์เมนทข์องผู้บริโภค 
- ดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่ ส่วนใหญ่อยู่มาน้อยกว่าหรอืเทา่กบั 1 ปี จ านวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.75 รองลงมา

อยู่มากกว่า 4 ปี จ านวน 88 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.00     
- ดา้นความตัง้ใจทีจ่ะอยู่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตัง้ใจอยู่นานมากกว่า 4 ปี จ านวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.00 

รองลงมาตัง้ใจอยู่นาน 3-4 ปี จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.00  
- ด้านความต้องการกลบัมาพกัอพารท์เมนทเ์ดมิอกีหากมีความจ าเป็นต้องย้ายออกไป อยู่ในระดบัปานกลาง            

มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.35  
- ดา้นการแนะน าหรอืชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าพกัอพารท์เมนทท์ีพ่กัอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.43  
- ด้านความต้องการพกัต่อไปแม้ว่าจะมบีุคคลที่รู้จกัแนะน าอพาร์ทเมนท์ที่อื่นๆ อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย

เทา่กบั 3.45 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
จากสมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค  ในเขต

พระโขนง กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั ใชส้ถติ ิt-test และ F-test เปรยีบเทยีบความแตกต่าง  
 ผูเ้ชา่ทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ในด้านระยะเวลาทีอ่ยู่ปจัจุบนั แตกต่างกนั โดยช่วง
อายุน้อยกว่า 25 ปี มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าชว่งอายุ 26-35 ปี 36-45 ปี และมากกว่า 45 ปี อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
 ผู้เช่าที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมพีฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ ในด้านระยะเวลาที่อยู่ปจัจุบนัและ           
ความตัง้ใจทีจ่ะอยู่ แตกต่างกนั โดยผูเ้ชา่ทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าทีม่กีารศกึษาต ่ากว่า
ปรญิญาตร ีและระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีส่วน ผูเ้ช่าที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรี มคีวามตัง้ใจทีจ่ะอยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าที่มี
การศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีและระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนียัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 ผูเ้ชา่ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนท ์ในด้านระยะเวลาทีอ่ยู่ แตกต่างกนั โดยผูเ้ช่า           
ทีม่สีถานภาพโสด มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าทีม่สีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั และหมา้ย/ อย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่ อย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 

ผูเ้ชา่ทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ในดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่ แตกต่างกนั โดยผูเ้ช่าทีเ่ป็น
นักเรยีน/นักศกึษา มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าทีม่อีาชพีพนักงานราชการ/รฐัวสิาหกจิ ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ และ
อาชพีอื่นๆ ส่วน ผูท้ีม่อีาชพีพนักงานราชการ/รฐัวสิาหกจิ มรีะยะเวลาทีอ่ยู่มากกว่า ผูเ้ช่าทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 
อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 

ผูเ้ชา่ทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ในดา้นความตัง้ใจทีจ่ะอยู่และด้านหาก
มคีวามจ าเป็นตอ้งยา้ยออกไป จะกลบัมาพกัทีเ่ดมิ แตกต่างกนั ในด้านความตัง้ใจ พบว่า ผูเ้ช่าทีม่รีายได้น้อยกว่า 10,000 
บาท จะอยู่นานกว่าผูท้ีม่รีายได้ 30,001-40,000 บาทและมากกว่า 40,000 บาท ส่วนผูท้ีม่รีายได้ 10,001-20,000 บาท จะ
อยู่นานกว่าผูท้ีม่รีายได ้20,001-30,000 บาทและมากกว่า 40,000 บาท และเมื่อพจิารณาความจ าเป็นต้องย้ายออกไป แล้ว
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กลบัมาพกัทีเ่ดมิอกี พบว่าผูเ้ชา่ทีม่รีายไดม้ากกว่า 40,000 บาท ใหค้ะแนนในการกลบัมาพกัมากกว่าผูท้ีม่รีายได้ 10,001-
20,000 บาท และรายได ้30,001-40,000 บาท อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 

จากสมมติฐานข้อ 2 ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนท ์ของ
ผูบ้รโิภค ใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นัในการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์ 

1.ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท ์             
ดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่อพารท์เมนทป์จัจบุนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2.ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสรมิการตลาด             
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทด์า้นความตัง้ใจที่จะอยู่ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเช่า              
อพารท์เมนทด์า้นความตัง้ใจทีจ่ะอยู่ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3.ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทกุดา้นยกเวน้ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การเชา่อพารท์เมนทด์า้นความจ าเป็นตอ้งยา้ยออกไปแลว้จะกลบัมาพกัทีเ่ดมิอกี อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

4.ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ด้าน            
การแนะน าหรอืชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าพกัอพารท์เมนทท์ีพ่กัอยู่ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 5.ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนทด์้านการพกั
ต่อไปแมว้่าจะมบีุคคลทีรู่จ้กัแนะน าอพารท์เมนทท์ีอ่ ื่นๆ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการวิจยัเชิงคุณภาพ จากการสมัภาษณ์กลุ่มเป้าหมายในเรื่องความคิดเหน็ทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาด จ านวน 15 คน พบว่า       

 - ด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างต้องการอพารท์เมนท์ที่มเีฟอรน์ิเจอร์และสิ่งอ านวยความสะดวกทีต่อบสนอง
ความตอ้งการ รวมถงึ ตอ้งมรีะบบรกัษาความปลอดภยัทีท่ีด่ดีว้ย  

- ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เหน็ว่าราคาค่าหอ้งเหมาะสมกบัท าเลทีต่ ัง้และสิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ ที่
มภีายในหอ้งพกั ส่วนใหญ่ค่าสาธารณูปโภคอื่นๆ กเ็ป็นไปตามทีใ่ชจ้รงิ อาจมบีางทีท่ีม่กีารคดิค่าน ้าแบบเหมาจ่ายขัน้ต ่า ใน
กรณีทีผู่เ้ชา่ใชไ้มถ่งึกต็อ้งจา่ยตามขัน้ต ่าทีไ่ดต้กลงไว ้ 

- ดา้นท าเลทีต่ ัง้ กลุ่มตวัอย่างอยากใหอ้พารท์เมนทต์ัง้อยู่ในทีท่ีเ่ดนิทางสะดวก มรีถโดยสารสาธารณะวิง่ผ่าน 
ซึง่ในเขตพระโขนงตัง้อยู่บนถนนสุขมุวทิมรีถไฟฟ้า BTS ผา่น มรีถเมลห์ลายสาย และยงัมหีา้งสรรพสนิคา้มากมาย  

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างตอ้งการทีจ่ะไดร้บัในดา้นการส่งเสรมิการตลาดเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะ
เป็น ส่วนลดค่าหอ้ง กจิกรรมภายในอพารท์เมนท ์ 

- ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร กลุ่มตวัอย่างใหค้วามเหน็ว่าบุคลากรทีใ่หบ้รกิารควรเป็นคนทีม่ใีจรกัในการบรกิ าร 
สามารถแกไ้ขปญัหาทีเ่กดิขึน้เฉพาะหน้าไดด้ ีมคีวามเป็นมติร มอีธัยาศยัทีด่ ีซึง่เป็นพืน้ฐานของบุคลากรทีใ่หบ้รกิารในด้าน
งานบรกิารอยู่แลว้  

- ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร กลุ่มตวัอย่างอยากใหท้างอพารท์เมนทป์รบัปรงุเรื่องความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร
ไมว่่าจะเป็นการเกบ็เงนิค่าเชา่หอ้ง หรอืการซ่อมแซมอปุกรณ์ต่างๆ ทีไ่ดร้บัความเสยีหาย  

- ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ กลุ่มตัวอย่างต้องการสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ดี เริ่มตัง้แต่โครงสร้าง           
อพารท์เมนทท์ีต่อ้งแขง็แรงปลอดภยั มตีน้ไม ้ทีน่ัง่เล่น อากาศถ่ายเทไดด้ ีเวลากลางคนืมไีฟส่องสว่าง 

สรปุและอภิปรายผล 
1. เมื่อพิจารณาภาพรวมพบว่าเพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ แต่อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ อาชพี รายได้ มผีลต่อพฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนท ์ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ กฤตนิท ์ธริาไชย (2556) 
เรื่องส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเชา่หอพกั และสุภดิา ผดุงขวญั (2549) 
เรื่องปจัจยัที่ส่งผลต่อการเช่าหอพกัของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร ทีพ่บว่า เพศทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการเชา่หอพกั ในพื้นทีอ่ าเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง คอื ไม่ว่าจะเพศหญิงหรือชาย กม็พีฤตกิรรมการเช่าที่          
ไมแ่ตกต่างกนั 

2. เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ในด้านระยะเวลาทีอ่ยู่ แตกต่าง
กนัโดยช่วงอายุน้อยกว่า 25 ปี มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าช่วงอายุ 26-35 ปี 36-45 ปี และมากกว่า 45 ปี อาจเนื่องมาจาก 
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คนทีอ่ายุน้อยกว่า 25 ปี เป็นช่วงอายุทีก่ าลงัศกึษาอยู่ เมื่อศกึษาจบก็จะย้ายทีพ่กัหรอืย้ายกลบับ้าน ซึ่งแตกต่างกนัคนที่      
อายุ 36 ปีขึน้ไป เพราะเป็นวยัท างานและพรอ้มจะลงหลกัปกัฐาน หากไม่ได้มกีารเปลี่ยนงานทีต่้องเดนิทางไกลมากนักก็
สามารถพกัอาศยัอยู่อพาร์ทเมนท์เดิมได้จึงท าให้มีระยะเวลาที่อาศยัอยู่นานกว่า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ  Kotler  
(1997) ทีก่ล่าวว่า การตดัสนิใจของผูซ้ื้อมกัได้รบัอทิธพิลจากคุณสมบตัสิ่วนบุคคลต่างๆ เช่น อายุ อาจะเป็นเพราะ อายุที่
ต่างกนั             แต่ละชว่งวยั ส่งผลใหก้ารตดัสนิใจในการเลอืกแตกต่างกนัดว้ย 

3. ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ในดา้นระยะเวลาทีอ่ยู่และความตัง้ใจทีจ่ะอยู่ 
แตกต่างกนั โดยผูเ้ช่าทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีะยะเวลาที่อยู่น้อยกว่าผู้เช่าทีม่กีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีและ             
สูงกว่าปรญิญาตร ีอาจเป็นเพราะนักศกึษาปรญิญาตร ีเพิ่งย้ายจากบ้านเลือกมาอยู่อพาร์ทเมนท์ที่ใกลกับัสถานที่เรยีน           
เมื่อเรยีนจบบางคนกอ็าจจะยา้ยออก ท าใหม้รีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่า ส่วนผูเ้ช่าทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมคีวามตัง้ใจ 
ทีจ่ะอยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าที่มกีารศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีและสูงกว่าปรญิญาตร ีซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ Kotler (1997)           
ทีก่ล่าวกว่า ปจัจยัส่วนบุคคลมผีลต่อการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ การศกึษา และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุภดิา ผดุงขวญั (2549) 
เรื่องปจัจยัทีส่่งผลต่อการเชา่หอพกัของพนกังานในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร คอื ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มรีะดบั
การตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจงึมผีลใหพ้ฤตกิรรมการเชา่แตกต่างกนั 

4. สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนท์ ในด้านระยะเวลาทีอ่ยู่แตกต่างกนัโดยผูเ้ช่าที่มี
สถานภาพโสด มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าผูเ้ช่าทีม่สีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั และหมา้ย/อย่ารา้ง/แยกกนัอยู่เนื่องมาจาก        
การยา้ยทีพ่กัของผูท้ีม่สีถานสมรส / อยู่ด้วยกนั ต้องค านึงถงึอกีฝา่ย ว่าเดนิทางสะดวกไปเรยีนหรอืไปท างานสะดวกหรอื            
ไม ่ซึง่หากอกีฝา่ยไมส่ะดวกกจ็ าเป็นจะตอ้งอยู่ต่อเพื่อหาหนทางอื่น หรอืเปลีย่นการเดนิทาง แต่ผูท้ีม่สีถานภาพโสดการยา้ย
ทีพ่กัจะไม่ได้เกี่ยวพนักบัคนอื่น ดงันัน้ ระยะเวลาในการเช่าพกัในแต่ละทีก่จ็ะไม่นาน ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ Kotler 
(1997) ทีก่ล่าวว่าปจัจยัทางสงัคม เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจ าวนัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ซึง่ประกอบดว้ย
กลุ่มอ้างอิง ครอบครวั บทบาทและสถานะของผู้ซื้อ ครอบครวั เป็นสถาบันที่ท าการซื้อเพื่อการบริโภคที่ส าคัญที่สุด         
นกัการตลาดจะพจิารณาครอบครวัมากกว่าพจิารณาเป็นรายบุคคล และบทบาททางสถานะ บุคคลทีจ่ะเกี่ยวขอ้งกบัหลาย
กลุ่ม เชน่ ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ ท าใหบุ้คคลมบีทบาทและสถานภาพทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม และสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ สุภิดา ผดุงขวัญ (2549) เรื่องปจัจัยที่ส่งผลต่อการเช่าหอพักของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร               
คอื สถานภาพแตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั 

5. อาชพีที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนท ์ในด้านระยะเวลาที่อยู่ แตกต่างกนั โดยผูเ้ช่าทีเ่ป็น
นกัเรยีน/นกัศกึษา มรีะยะเวลาทีอ่ยู่น้อยกว่าผูเ้ชา่ทีม่อีาชพีพนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิธรุกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระและอาชพี
อื่น ๆ ซึ่งตรงกบัข้อมูลด้านบนในส่วนของอายุ และระดับการศึกษาที่หมายถึงผู้เช่าที่เป็นนักเรยีน /นักศึกษา ซึ่งจะมี
ระยะเวลาในการเชา่น้อยกว่าผูเ้ชา่ทีท่ างานแลว้ ส่วนผูท้ีม่อีาชพีพนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ มรีะยะเวลาทีอ่ยู่มากกว่าผูเ้ชา่
ทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน เนื่องมาจากอาชพีพนกังานราชการ/รฐัวสิาหกจิ เป็นอาชพีของผูท้ีต่อ้งการความมัน่คงท าให้
ตัง้ใจอยู่ในที่หนึ่งๆ นานกว่าผู้ที่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนที่ความมัน่คงน้อยกว่า และเหมาะกับคนที่ต้องการ
ความก้าวหน้าหากมงีานใหม่ที่ให้ค่าตอบแทน สวสัดิการและหน้าที่การงานดีกว่า ก็ส่งผลให้เกินการย้ายที่พกัได้ง่าย             
ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ Kotler (1997) ความแตกต่างในด้านคุณสมบตัทิางประชากรระหว่างบุคคล ซึ่งมแีนวโน้ม
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั จงึไดน้ ามาใชก้ าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ 

6. รายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเช่าอพารท์เมนทใ์นด้านความตัง้ใจทีจ่ะอยู่และหากมคีวามจ าเป็นต้อง
ย้ายออกไปจะกลับมาพักที่เดิมอีก แตกต่างกัน โดยผู้เช่าที่มรีายได้น้อยกว่า 10,000 บาท จะอยู่นานกว่าผู้ที่มรีายได ้
30,001-40,000 บาทและมากกว่า 40,000 บาทส่วนผู้ที่มีรายได้ 10,001-20,000 บาท จะอยู่นานกว่าผู้ที่มีรายได ้            
20,001-30,000 บาทและมากกว่า 40,000 บาทเนื่องมาจากผูท้ีร่ายได้สูง จะมโีอกาสซื้อทีอ่ยู่อาศยัได้มากกว่าผูท้ีร่ายได้ต ่า 
ซึ่งท าให้ความตัง้ใจที่จะเช่าอพาร์ทเมนท์อยู่ในระยะเวลาน้อยกว่าผู้ที่เงนิเดือนต ่า ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ Kotler  
(1997) ความแตกต่างในด้านคุณสมบตัทิางประชากรระหว่างบุคคล ซึ่งมแีนวโน้มพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั จงึได้น ามาใช้
ก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์และสอดคล้องกบังานวจิยัของ  สุภดิา ผดุงขวญั 
(2549) เรื่องปจัจยัทีส่่งผลต่อการเช่าหอพกัของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมสหรตันนคร คอื รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั               
มรีะดบัการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั 
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7. ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านไม่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ของผู้บรโิภคใน          
ด้านระยะเวลาที่อยู่ เนื่องจากระยะเวลาทีเ่ช่าอพาร์ทเมนท ์จะเป็นการเช่าพกัเพื่อวตัถุประสงค์ใดประสงค์หนึ่ง เช่น เช่า
ส าหรบัพกัอยู่ระหว่างเรยีน หรอืระหว่างท างาน เป็นตน้ ดงันัน้  เมื่อเรยีนจบผูเ้ชา่ส่วนใหญ่กจ็ะตอ้งหางานท าหรอืกลบัไปอยู่
บ้าน หรอืหากผู้ที่ท างานจ าเป็นต้องย้ายงานและพิจารณาแล้วว่าต้องย้ายออกจากอพาร์ทเมนท์ด้วย ถึงผู้ประกอบการ             
อพาร์ทเมนทจ์ะท าการตลาดในเชงิท าใหผู้เ้ช่าพกัอยู่ต่อ (Retention) ก็ไม่สามารถท าใหผู้้เช่าพกัอยู่ต่อได้ อกีนัยหนึ่งคือ            
ท าการตลาดไมไ่ดผ้ล 

8. ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรและกระบวนการ มีความสัมพนัธ์เชงิบวกกบัพฤติกรรมการเช่า             
อพาร์ทเมนทข์องผู้บรโิภค ด้านความตัง้ใจที่จะอยู่นัน่คือหากพนักงานและกระบวนการในการให้บรกิารดี ก็ท าให้ผู้เช่า           
อพารท์เมนทร์ูส้กึสบายใจและไมไ่ดอ้ยากยา้ยไปทีอ่ื่น ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิของ ธรีกติ ินวรตั ณ อยุธยา (2547) ทีก่ล่าว
ว่าคุณภาพการบรกิาร (Service quality) ทีผู่ใ้หบ้รกิารหยบิยื่นละส่งมอบความประทบัใจของการบรกิารทีเ่ป็นเลศิแก่ลูกค้า
เพื่อสร้างผลลัพธ์จากการส่งมอบบริการที่ดีให้ลูกค้าได้ร ับความพึงพอใจ  (Customer satisfaction) และก่อให้เกิด          
ความสมัพนัธภาพทีด่แีก่ลูกคา้ (Customer retention) ตลอดจนการสรา้งฐานใหลู้กค้ามคีวามสมัพันธใ์นระยะเวลายาวและ
ก่อใหเ้กดิความจงรกัภกัดกีบัสนิคา้หรอืบรกิารของเราตลอดไป (Customer loyalty)  

9. ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเมนท์ ของผู้บริโภค              
ดา้นความจ าเป็นตอ้งยา้ยออกไปแลว้จะกลบัมาพกัทีเ่ดมิอกี ดา้นการแนะน าหรอืชกัชวนบุคคลทีรู่จ้กัใหม้าพกัอพารท์เมนทท์ี่
พกัอยู่ และด้านการพกัต่อไปแมว้่าจะมบีุคคลทีรู่จ้กัแนะน าอพารท์เมนทท์ีอ่ ื่นๆ ในส่วนของ3ด้านนี้จะเหน็ได้ชดัว่าลูกค้ามี
ความจงรกัภกัดตี่อการบรกิารของเรา เหมอืนกบัการซือ้ของหากลูกคา้มคีวามจงรกัภกัดตี่อตราสนิค้ายี่หอ้หนึ่ง เมื่อซื่อแล้ว      
กจ็ะซื้อซ ้าอกี แนะน า และบอกต่อผูอ้ื่น และแมว้่าจะมผีูอ้ ื่นมาแนะน าสนิค้ายี่หอ้อื่นกไ็ม่สนใจ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ    
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2541) ทีก่ล่าวว่า พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ-การใช ้ถ้าผูซ้ื้อพงึพอใจกจ็ะท าการซื้อซ ้าและ
บอกต่อ และสอดคล้องกบัแนวคิดของ ธรีกิติ นวรตั ณ อยุธยา (2547) ที่กล่าวว่าการบรกิาร (Service) หมายถึง สิ่งที ่                 
ผูใ้หบ้รกิารหรอืผูข้ายท าการส่งมอบใหแ้ก่ผูบ้รกิารหรอืซือ้ทีไ่มส่ามารถจบัตอ้งได ้แต่เมื่อผูร้บับรกิารได้รบับรกิารไปแล้วเกดิ
ความประทบัใจกบัสิง่เหล่านัน้   

10. จากการสมัภาษณ์เชงิลึก ผู้วิจยัได้ถามถึงสิง่ที่ผู้เช่าต้องการให้อพาร์ทเมนท์ปรบัปรุงหรอืพฒันาให้ดีขึน้
เกีย่วกบัดา้นส่วนประสมทางการตลาด เมื่อผา่นการสมัภาษณ์ได ้15 คน เหน็ไดว้่าผูเ้ชา่ไดต้อบค าถามไปในเชงิคลา้ยกนั จงึ
หยุดสมัภาษณ์ ผลการสมัภาษณ์นัน้ได้สอดคล้องกบัผลการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยด้านการส่งเสรมิทางการตลาดเป็นด้านที่             
ผู้เช่าต้องการให้ทางอพาร์ทเมนท์เห็นถึงความส าคัญในส่วนนี้มาก จากการวิจยัเชิงปริมาณระดับความคิดเห็นทาง            
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดก็แปลผลออกมาโดยรวมแล้วอยู่ในระดับน้อย รองลงมาคือด้าน
ผลติภณัฑ ์และ ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ทีอ่ยู่ในระดบัปานกลาง 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

1. ด้านประชากร จะพบกว่าผูเ้ขา้พกัสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คอื กลุ่มทีร่ะดบัการศกึษาต ่ากว่า
หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ีกบักลุ่มทีร่ะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีซึ่งกลุ่มทีร่ะดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรี
หมายรวมถงึนกัเรยีน/นกัศกึษา มโีอกาสทีจ่ะยา้ยทีพ่กัได้งา่ยกว่าผูท้ีท่ างานแลว้ เนื่องจากอาจจะตอ้งการยา้ยออกไปอยู่ใกล้
เพื่อนหรือย้ายออกไปอยู่กบัเพื่อนเพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย หรอืย้ายออกไปอยู่กับคนรกั เป็นต้น ดงันัน้ หากจะเลือกท า
การตลาดควรท าการตลาดกบักลุ่มนักเรยีน/นักศกึษา เพื่อให้ผู้เช่าอยู่ให้นานกว่าเดิม โดยจดัท าในลกัษณะของสญัญา 
(Contract) ยกตวัอย่างเชน่ ถา้อยู่ครบ 4 ปี จะไดพ้กัฟร ีปีละ 1 เดอืน หรอืใหส้ทิธปิระโยชน์อื่นๆ เป็นตน้ 

2. จากการวจิยัครัง้นี้ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑใ์นส่วนของการมเีฟอรน์ิเจอรแ์ละสิง่อ านวย
ความสะดวกตอบสนองต่อผูใ้ชไ้ด้หลากหลาย มคีวามสมัพนัธก์บัระยะเวลาที ่ซึ่งหมายความว่าเฟอรน์ิเจอรแ์ละสิง่อ านวย
ความสะดวกทีส่ามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายเป็นจดุดงึดูดใจใหผู้เ้ชา่รายใหม ่และมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจ
เช่าพกัได้เป็นอย่างด ีผู้ประกอบการสามารถน าประเด็นเหล่านี้ไปวางแผนการตลาดในการหาผู้ เช่ารายใหม่ หรอืน าไป
แขง่ขนักบัผูป้ระกอบการรายอื่น โดยน าเสนอความครบครนัของเฟอรน์ิเจอรแ์ละสิง่อ านวยความสะดวกใหก้บัผูเ้ชา่ 

3. จากการวจิยัครัง้นี้จะพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ด้านบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร และด้านท าเลทีต่ ัง้ 
มผีลต่อพฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนท ์ซึ่งส่วนนี้จะแตกต่างกนัไปตามสถานทีท่ างาน หรอืสถานทีศ่กึษาเล่าเรยีนของผูเ้ช่า
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พกัอพารท์เมนท ์ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเสนอว่าผูป้ระกอบการควรมกีารคดิราคาหอ้งพกั ค่าน ้า ค่าไฟ รวมถึงเงนิประกนัหอ้งที่
เหมาะสม ควรมกีารอบรมพนักงานในการให้บรกิาร ใหม้ปีระสิทธภิาพ ส่วนด้านท า เลทีต่ ัง้ ถือว่าเป็นปจัจยัหลกั ดงันัน้ 
ก่อนทีจ่ะลงทนุท าธรุกจินี้ควรศกึษาและตดัสนิใจเรื่องนี้เป็นอย่างด ีนอกจากนี้อาจมบีรกิารอื่นๆ เพิม่เตมิทีช่ว่ยดงึความสนใจ
ใหก้บัผูเ้ขา้พกั ซึง่สามารถน าไปแขง่ขนักบัผูป้ระกอบการอื่นในพืน้ทีใ่กลเ้คยีงกนัได้ 

4. พฤตกิรรมการเชา่อพารท์เมนทข์องผูบ้รโิภค ในเขตพระโขนง จากการวจิยัครัง้นี้จะพบว่าส่วนใหญ่อยู่ไม่ถงึ      
1 ปี แต่กม็คีวามตัง้ใจทีจ่ะพกัอาศยัใหน้านกว่า 4 ปี ดงันัน้ หากผูป้ระกอบการมลีูกค้าใหม่เขา้มากม็แีนวโน้มว่าผูเ้ช่าจะอยู่
นาน ดงันัน้ ควรดูแล เอาใจใส่ผู้เช่าพกัเป็นอย่างดี เต็มใจแก้ปญัหา และน าขอ้เสนอแนะของผู้เช่าพกัไปปรบัปรุงแก้ไข          
อย่างรวดเรว็ หากผูเ้ชา่มเีหตุจ าเป็นทีไ่มส่ามารถอยู่ไดน้าน แต่หากผูเ้ชา่พกัเกดิความประทบัใจและรูส้กึดตี่ออพารท์เมนทก์็
จะท าใหผู้เ้ชา่พกับอกต่อหรอืแนะน าไปยงัผูอ้ ื่น ซึง่กเ็พิม่โอกาสในการทีจ่ะมลีูกคา้ใหมเ่ขา้มา 
 ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. แบบสอบถามจากงานวจิยัครัง้นี้ ไม่สามารถบอกสาเหตุในการทีผู่เ้ช่าอพารท์เมนทจ์ะย้ายออกหรอืไม่เช่า
ต่อไปได ้ในการออกแบบสอบถามครัง้ต่อไปควรสอบถามเกี่ยวกบัสาเหตุทีท่ าใหผู้เ้ช่า อพารท์เมนทต์ดัสนิใจไม่เช่าพกัต่อ 
หากสาเหตุดงักล่าวเกี่ยวขอ้งกบับุคลากร กระบวนการการใหบ้รกิาร หรอืสิง่อ านวยความสะดวกใดๆ ทีผู่้ประกอบการ
สามารถพัฒนาปรบัปรุงได้ ผู้ประกอบการจะได้น าสาเหตุดังกล่าวไปวิเคราะห์และพัฒนาปรบัปรุงต่อไป เพราะจาก
สถานการณ์ทางการเมอืงในชว่งทีผ่า่นมาท าใหเ้ศรษฐกจิปจัจบุนัเริม่ไมค่่อยด ีในอนาคตธรุกจิทีพ่กัอาศยักจ็ะซบเซาลง ท าให้
ราคาของคอนโด หรืออพาร์ทเมนท์หลายๆ ที่ถูกลง การแข่งขนัจึงมากขึน้ ซึ่งแปรผนัตรงข้ามกับค่าใช้จ่ายของธุรกิจ            
อพารท์เมนทท์ีเ่พิม่ขึน้ ผูป้ระกอบการจงึตอ้งท าทกุวถิทีางในการหาผูเ้ชา่รายใหมแ่ละท าใหผู้เ้ชา่รายเก่ายงัคงเชา่อยู่ต่อไป 

2. จากการศกึษาครัง้นี้ ยงัไมส่ามารถประเมนิระดบัราคาของอพารท์เมนทไ์ด้ ซึ่งจะมผีูบ้รโิภคหลายกลุ่มปะปน
กนั ตัง้แต่ผูท้ี่เช่าพกัอพารท์เมนทท์ีม่รีาคาต ่าจนอพารท์เมนท์ทีม่รีะดบัราคาสูง ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรสอบถามราคา
ของอพารท์เมนทท์ีผู่บ้รโิภคเชา่พกั เพื่อเป็นการแบ่งกลุ่มของประเภทผูเ้ช่าพกั ตลอดจนพฤตกิรรมของผูเ้ช่าพกั เพื่อท าให้
ทราบว่าผู้เช่าพกัอพาร์ทเมนท์แต่ละระดบัราคามพีฤติกรรมอย่างไรบ้าง ส่วนประสมการตลาดมผีลกบัผู้บรโิภคกลุ่มใด 
เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน าไปวางแผนการตลาด และเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target customer) ไดม้ากยิง่ขึน้ 
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